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SÍLABO DEL CURSO DE GESTION COMERCIAL 
 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL 
1.1   Facultad Negocios 
1.2 Carrera Profesional Administración 
1.3 Departamento --- 
1.4 Requisito Marketing estratégico/7° ciclo 
1.5 Periodo Lectivo 2014-1 
1.6 Ciclo de Estudios 8 
1.7 Inicio – Término 24 de marzo  2014 – 19 de julio 2014 
1.8 Extensión Horaria 11 Horas totales (4HC – 7HNP) 
1.9 Créditos 5 
 
 
II. SUMILLA 
 
Es un curso pertenece al área curricular de formativa, es de naturaleza teórico-práctica y tiene el 
propósito de proponer estrategias de selección de los mercados objetivos parara atraer y 
retener clientes.  
 
Los temas principales son:  
 La dirección comercial.  
 Identificación de las oportunidades y definición de la propuesta de valor. 
 Comunicación y entrega de valor. 
 Estrategias de retención y crecimiento rentable a largo plazo. 
 
 
 
III. LOGRO DEL CURSO 
 Al finalizar el curso, el estudiante, sustenta un plan comercial para una empresa, utilizando 
herramientas de sistemas de dirección, demostrando el desarrollo de las actividades de 
marketing y ventas. 
 
 
 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE 
 
 
    
 
Nombre de Unidad I: Dirección Comercial. 
Logro de Unidad:   Al finalizar la unidad, el estudiante, analiza la situación de la gestión comercial, mediante el estudio del análisis 
del mercado, teniendo en cuenta los planes y estrategias del área comercial 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
1 
 
 Ubicación del 
área comercial en 
la organización 
 
 Presentación del 
curso. Expectativas 
 Expone y discute las 
ideas principales de 
cada    saber básico. 
 Se evalúa saberes 
previos. 
 Se expone sobre 
Simulador 
Markestrated. 
 
 Lee las fuentes 
bibliográficas sobre 
cada saber básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales de 
cada saber básico 
 Lee y analiza el 
manual del 
simulador 
Markestrated 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 1(1) 
 Ms PowerPoint 
 Aula Virtual. 
 Prueba de 
entrada 
 
 Identifica la 
importancia 
de la 
organización  
óptima para  
obtener 
resultados. 
 Explica con 
sustento 
académico 
sobre los 
saberes 
previos.. 
 
2 
 La organización de 
la estructura de la 
área de ventas 
 
 
 Revisa 1°corrida     
Simulador. 
 Exposición 
dialogada. 
 Caso 
 
 
 
 
 
  Lee las fuentes 
bibliográficas sobre 
cada saber básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales de 
cada saber básico 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 2(1) 
Ms PowerPoint 
 Ms Excel 
 Aula Virtual 
 
 Desarrolla 
la 
organización 
de la área de 
ventas de 
una empresa 
local. 
 
 
 
3 
 
 Investigación, 
planes y 
estrategias. 
 
 Revisa 2°corrida     
Simulador. 
 Exposición por 
grupo. 
 Trabajo en equipo 
 Caso. 
 
 
 
 
 Lee las fuentes 
bibliográficas sobre 
cada saber básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales de 
cada saber básico 
 
Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 4(1) 
 Ms PowerPoint 
 Aula Virtual 
 
 
 
 
 
 
 
 Reconoce 
la importancia 
de la 
investigación 
de mercado 
para la toma 
de decisiones 
 
4 Evaluación T1: Semana1-Semana03 
 
 
Nombre de Unidad II:   DETERMINACION DEL TERRITORIO Y DE LAS RUTAS DE VENTAS. 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el estudiante, elabora un plan de comercialización mediante el diseño de territorio de ventas y 
los canales de ventas, indicando propuestas de itinerarios y productividad en ruta. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
5 
 Noción de 
Territorio de 
ventas. 
 Características de 
los territorios de 
ventas 
 Expone y discute las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 Revisa 4°corrida  de 
simulador. 
 Resuelve casos 
 Lee las fuentes 
bibliográficas 
sobre cada saber 
básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 6(1) 
 Ms 
PowerPoint 
 Ms Excel 
 El 
estudiante 
conoce e 
identifica los 
principales 
saberes 
    
 
prácticos sobre cada 
saber básico. 
ideas principales 
de cada saber 
básico. 
 
básicos. 
 
6 
  Gestión  
rentable y revisión de 
los territorios. 
  Los 
itinerarios de las 
ventas: Las rutas. 
 
 Expone y discute las 
ideas principales de cada 
saber básico. 
 Revisa 5°corrida  de 
simulador. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada saber 
básico 
 Lee las fuentes 
bibliográficas sobre 
cada saber básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 6(1) 
Cap 2,(4) 
 Ms 
PowerPoint 
Ms Excel 
 El 
estudiante 
conoce e 
identifica los 
principales 
saberes 
básicos. 
7 
 Métodos y 
tiempos: 
productividad en ruta. 
 
 Expone y discute las 
ideas principales de cada 
saber básico. 
 Revisa 6°corrida  de 
simulador. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada saber 
básico 
 Lee las fuentes 
bibliográficas sobre 
cada saber básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 6(1) 
Cap 2,(4) 
 Ms 
PowerPoint 
Ms Excel 
 
 
 El 
estudiante 
conoce e 
identifica los 
principales 
saberes 
básicos. 
8 EVALUACIÓN PARCIAL: Presenta un caso sobre los temas tratados Semana 5- Semana 7 (30%) 
Nombre de Unidad III: DECISIONES ESTRATEGICA DE LA GESTION DE VENTA.   
Logro de Unidad:  Al término de la unidad, el estudiante, elabora un plan de gestión de ventas, teniendo en cuenta los Canales de 
distribución y el Plan de Ventas, demostrando análisis coherente y profundo del mercado y la demanda. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
9 
 Elección del Canal 
de distribución.  Expone y discute las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 Revisa 7-8°corrida  de 
simulador. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada 
saber básico 
 Lee las fuentes 
bibliográficas 
sobre cada saber 
básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales 
de cada saber 
básico. 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 6(1) 
Cap 2,(4) 
 Ms 
PowerPoint 
Ms Excel 
 El 
estudiante 
conoce e 
identifica los 
principales 
saberes 
básicos. 
10 
 Plan de Ventas. 
 Expone y discute las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 Revisa 9°corrida  de 
simulador. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada 
saber básico 
 Lee las fuentes 
bibliográficas 
sobre cada saber 
básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales 
de cada saber 
básico. 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 6(1) 
Cap 2,(4) 
 Ms 
PowerPoint 
Ms Excel 
 El 
estudiante 
conoce e 
identifica los 
principales 
saberes 
básicos. 
11 
 El mercado y la 
demanda 
 Expone y discute las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 Revisa 10°corrida  de 
simulador. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada 
saber básico 
 Lee las fuentes 
bibliográficas 
sobre cada saber 
básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales 
de cada saber 
básico. 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 4(1) 
 Ms 
PowerPoint 
Ms Excel 
 El 
estudiante 
conoce e 
identifica los 
principales 
saberes 
básicos. 
    
 
 
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS 
Para alcanzar los logros de cada unidad de aprendizaje, y del curso en general, se utilizará diferentes 
métodos activos y estrategias de enseñanza-aprendizaje, entre ellas: 
 Aprendizaje basado en resolución de casos prácticos. 
 Aprendizaje colaborativo. 
 Estudio de casos. 
 Exposición-diálogo. 
 Exposición individual y/o grupal. 
 
 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO 
 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
 
L
o
s
  
 
 
 
 
12 Evaluación T2: Sustentación de Informe Final del Simulador Markestrated+ Semana9- Semana 11 
Nombre de Unidad IV:   METODOLOGIA DE GESTION DE VENDEDORES. 
Logro de Unidad:  Al término de la unidad, el estudiante elabora un formato para la gestión de vendedores, empleando tácticas de 
ventas, remuneraciones y control, proponiendo decisiones comerciales efectivas. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
13 
 Formación  de 
vendedores: 
Tácticas en las 
ventas. 
 Expone y discute las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada 
saber básico. 
 
 Lee las fuentes 
bibliográficas 
sobre cada saber 
básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales 
de cada saber 
básico. 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 5(1)  
 Ms 
PowerPoint 
 Ms Excel 
 Multimedia 
 
 Valora 
importancia 
de su uso en 
la gestión 
empresarial. 
 Resuelve 
correctament
e casos  
14 
 Remuneración  de 
Vendedores. 
 Control de Ventas 
y Vendedores 
 Expone y discute las 
ideas principales de 
cada saber básico. 
 Resuelve casos 
prácticos sobre cada 
saber básico. 
 
 Lee las fuentes 
bibliográficas 
sobre cada saber 
básico 
 Elabora un mapa 
conceptual con las 
ideas principales 
de cada saber 
básico. 
 
 Fuentes 
bibliográficas: 
Cap. 12(1) 
 Cap. 13(1)  
 Ms 
PowerPoint 
 Ms Excel 
 Multimedia 
 Aula  
 Valora 
importancia 
de su uso en 
la gestión 
empresarial. 
 Resuelve 
correctament
e casos 
prácticos 
propuestos. 
15 Evaluación T3: Teatralización de Capacitación de Vendedores. Semana 13-Semana14 
16 EVALUACIÓN FINAL:  PRESENTACIÓN DE PLAN COMERCIAL DE UNA EMPRESA 
17 EVALUACIÓN SUSTITUTORIA 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T Descripción Semana 
T1 Semana1-Semana03 4 
T2 
Sustentación de Informe Final del Simulador Markestrated+ 
Semana9- Semana 11 
12 
T3 
Teatralización de Capacitación de Vendedores. Semana 13-
Semana14 
15 
    
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación continua son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
 
 
 
 
 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
Convocatoria del concurso James 
McGuire 
Setiembre de 2014 
 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA 
1. Bibliografía Básica 
 
N° Código Autor Titulo Año 
1 
658.81/arta Manuel artal 
castells 
Dirección de ventas 2005 
 
 
2. Bibliografía Complementaria 
 
N° Código Autor Titulo Año 
2 
658.81stan Stanton 
William 
Curso, para el vendedor 
profesional. 
1997 
3 658.8 kotler/d Kotler, phillip Dirección de marketing 2006 
4 
658.87 juan Juan vigaray, 
Maria Dolores 
Comercialización y retailing 2005 
 
 
 
    
 
VIII. ANEXOS 
 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión compartida y 
genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera conflictos y 
utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión y asegura la 
comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo en la sociedad 
y en la promoción y protección de los derechos humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o proposiciones. 
Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información contenida en 
diferentes fuentes para satisfacer una necesidad personal de nuevo 
conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un proceso de 
solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de creación de valor 
para la organización y la sociedad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
